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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacion entre gestion de
abastecimiento y decisiébn de compra del cliente en Inversiones Danilo S.A.C.,
Chaclacayo 2021. Esta investigacion fue realizada en un nivel correlacional, de
tipo aplicado, se realizé con un enfoque cuantitativo y un disefio no experimental
de corte transversal. Se utilizo como técnica de recoleccion de datos la encuesta,
a través del cuestionario previamente validado por los expertos; se utilizd
muestreo por conveniencia con una muestra de 50 clientes, a través del Alpha
de Cronbach se obtuvo un grado de confiabilidad de 0.921 lo que indica un nivel
excelente. Como resultado se obtuvo un Rho de Spearman de 0.531 lo que
indica que existe relacion significativa entre las variables. Se concluye que una
Optima gestiéon de abastecimiento garantiza la disponibilidad de los insumos,
bienes, y materiales para el desarrollo 6ptimo de la produccion en los tiempos

requeridos, de esta manera la decision de compra del cliente es favorable.

Palabras Clave: gestion, abastecimiento, decisién, compra
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ABSTRACT

The objective of the research was to determine the relationship between supply
management and the customer's purchase decision at Inversiones Danilo SAC,
Chaclacayo 2021. This research was carried out at a correlational level, of an
applied type, it was carried out with a quantitative approach and a non-
experimental design. cross section. The survey was used as a data collection
technique, through the questionnaire previously validated by the experts;
Convenience sampling was used with a sample of 50 clients, through Cronbach's
Alpha a degree of reliability of 0.921 was obtained, which indicates an excellent
level. As a result, a Spearman Rho of 0.531 was obtained, which indicates that
there is a significant relationship between the variables. It is concluded that an
optimal supply management guarantees the availability of inputs, goods, and
materials for the optimal development of production in the required times, in this

way the customer's purchase decision is favorable.

Keywords: management, supply, decision, purchase
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.  INTRODUCCION

Actualmente, las empresas han puesto la mira en la gestion de la calidad, la
produccion, la comercializaciéon y las actividades comerciales, pero han olvidado
gue garantizar el mejor suministro desde una perspectiva logistica y financiera
puede mejorar la eficiencia del proceso de venta.

Segun Garcia (2016) define a la gestion de abastecimiento como la
direccién de la cadena de suministro, que inicia con la obtencion de productos
basicos hasta el consumidor final.

De otro lado Correa (2016) manifiesta que el abastecimiento es el
responsable de suministrar los diferentes recursos, adquiriendo una gran
importancia en el desarrollo 6ptimo de una organizacién, de igual forma
condiciona los gastos y la capacidad de respuesta del consumidor; Una buena
gestion de abastecimiento significa garantizar la disponibilidad de los insumos,
bienes, y materiales para el éptimo desarrollo de la produccién en los tiempos
requeridos y asi estar de acuerdo con la oferta y la demanda; de esta manera
también lograremos acelerar la decision de compra de nuestros clientes, asi lo
afirma Claudemir, Birsen y Pamplona (2019) quien indica que el amplio alcance
de la gestion de abastecimiento tendra un impacto positivo en la organizacion

dentro de una empresa.

Segun Kotler y Keller (2017), el cliente puede formarse un proposito de
compra en base a diversos factores como el ingreso que perciben, el costo
deseado y el beneficio obtenido; por tal motivo es necesario el andlisis de ciertos
elementos presentes en todos los clientes ya sean culturales, sociales,
personales y psicologicos que repercuten en cada una de las fases que
involucran el proceso de decision de compra, desde la toma de conciencia de
una necesidad hasta el analisis de la Post-compra, cada una de estas etapas
comprenden un conjunto de tareas y actividades que los consumidores ejecutan
para poder avanzar a la siguiente fase. También Rungsrisawat S. y
Sirinapatpokin S. (2019) nos dice que lo que afecta la intencion de compra es la
satisfaccion del cliente.

En el articulo realizado por Sdnchez (2020):

Donde se refiri6 al informe semestral del Banco Mundial denominado



indice de Desempefio Logistico (LPI), que mide el desempefio de las cadenas
de suministro de las empresas y sus vinculos en el desarrollo nacional e
internacional y la economia, y que identifica un indice completo de eficiencia y
calificacion en 163 paises en el mundo. En esta clasificacién, Peru se ubica en
el puesto 83 del mundo con un indice de 2.69. Ha sido superado por paises como

Chile, Panama, México, Brasil, Argentina y Ecuador.

La empresa Inversiones Danilo S.A.C. dedicada al rubro de Panaderia,
Pasteleria y Bodega, cuenta con mas de 20 afios de trayectoria y con una
localizacion estratégica, sin embargo, la empresa no cuenta con procesos
establecidos para las diferentes actividades ni con la delimitacion de las
funciones para cada colaborador, en muchas oportunidades no se realiza la
obtencidn correcta de insumos, dando como resultado el desabastecimiento o el
sobre stock de ciertos productos, esto se puede observar en gondolas y vitrinas
vacias o en algunos casos llenos de productos de baja rotacion; la mala gestion
de abastecimiento también se puede observar en el deficiente almacenamiento
y distribucién de los productos, esto conlleva al deterioro y vencimiento de los
mismos, todo esto perjudica un normal proceso de produccion tanto en calidad
como en una atencion continua a los clientes incidiendo de esta manera en la

pérdida de clientes y en una disminucion de las ventas.

En la formulacion del problema general se presenta: ¢ COmo se relaciona
la gestidn de abastecimiento y decisién de compra del cliente en Inversiones
Danilo S.A.C., Chaclacayo 20217
Los problemas especificos son:

e (Cual eslarelacion entre la programacion y la decision de compra del cliente
en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 20217

e ¢ Cual es larelacion entre la adquisicién de productos y la decision de compra
del cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 20217

e (;Cudl es la relacién entre el almacenamiento y la decision de compra del
cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 20217

e ¢ Cudles larelacion entre la distribucién de productos y la decision de compra

del cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 20217



Asi mismo la investigacion se justifica en 4 criterios: Justificacion social, al
realizar la investigacion esta aport6 a la empresa estrategias optimas con el fin
de brindar a sus clientes una atencion de calidad priorizando la buena gestion de
abastecimiento para garantizar productos con altos estdndares de calidad.
Justificacion tedrica, ya que enriquece el conocimiento tedrico de gestién de
abastecimiento y decision de compra, los cuales seran respaldados con estudios
y asesorias, lo que permitira a las futuras investigaciones y utilizar los resultados
obtenidos como apoyo en su estudio. Justificacién practica, la obtencion de
informacion de las variables son necesarias para darle mayor importancia dentro
de las organizaciones y plantear estrategias que ayuden a la gestion de
abastecimiento, con la finalidad que esta practica fortalezca la decision de
compra de nuestros clientes. Justificacion metodoldgica, la investigacién sera
desarrollada a través de un enfoque cuantitativo y un nivel correlacional, la
informacion sera recabada a través de la herramienta de encuesta, en el que se

medira la relacion entre las variables, que servira para futura investigaciones.

Por otro lado, se presenta el objetivo general del estudio:
Determinar la relacion entre gestion de abastecimiento y decision de

compra del cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

Asi también se redacta los objetivos especificos:

¢ |dentificar la relacidén entre programacién y la decision de compra del cliente
en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

e Conocer la relacion entre la adquisicion de productos y la decisiébn de compra
del cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

e Describir la relacion entre el almacenamiento y la decisiéon de compra del
cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

e Estudiar la relacion entre la distribucién de productos y la decisién de compra
del cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

Por consiguiente, se plantea la hipotesis general:
Existe relacion entre la gestion de abastecimiento y la decision de compra

del cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.



Se plantean las hipétesis especificas:

Existe relacion entre la programacion y la decision de compra del cliente en
Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

Existe relacion entre la adquisicion de productos y la decisién de compra del
cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

Existe relacion entre el almacenamiento y la decision de compra del cliente
en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.

Existe relacion entre la distribucion de productos y la decisién de compra del

cliente en Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021.



ll.  MARCO TEORICO

Para comparar los resultados de este trabajo se hizo mencién los siguientes
antecedentes internacionales:

Para Aldana y Bernal (2019) en su estudio “Capital social e integracién de
procesos en la gestion de la cadena de suministro en la practica en Colombia”
cuyo propésito principal fue identificar la relacion entre las variables
mencionadas. El método utilizado es la correlacion descriptiva. Como resultado
se obtuvo (rho = 0,789) lo que significa que existe relacion positiva y significativa
entre las variables.

De acuerdo con Manzano (2017), tesis: “La cadena de suministros en el
area de comercializacién y su impacto en la rentabilidad de la empresa Rectima
Industry de la ciudad de Ambato”. Tesis para obtener el grado Académico de
Magister en Administracion Financiera y Comercio Internacional. Universidad
Técnica de Ambato. Ecuador. en donde se formulé como objetivo general el
andlisis de la cadena de suministros, y el cumplimiento de sus procesos en la
mejora de la rentabilidad. La metodologia utilizada fue mixta de nivel exploratorio
y descriptivo. Se llegé a la conclusion de acuerdo con los porcentajes
establecidos en la encuesta, el 71.43% indico que no existe proceso de control
en la entrega de productos, mientras que un 28.57% manifiesta que dicho control
si se realiza; esto al ser evaluado nos da un valor estadistico X2 > 30.42 lo cual
establece que la cadena de suministro si se vincula de manera positiva en la
rentabilidad.

Para Espinoza, C (2018). Tesis. “Analisis del proceso de compras para
disefiar una propuesta de indicadores de gestidbn que permita mejorar los
procesos del area de compras”. Tesis para optar el grado de Maestria en
Administracion de Empresas. Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil.
donde se tuvo como objetivo principal el analisis del proceso de compras para
su posterior mejora. La metodologia utilizada fue de enfoque mixto de tipo
exploratorio — descriptivo. El resultado obtenido mediante la encuesta fue que el
100% de los encuestado indica que la empresa no cuenta con un presupuesto
para las compras, asi mismo también se indicdé que no existe una evaluaciéon a
los proveedores con una aceptacion de 80% y una discordancia del 20%, esto

mostro la necesidad de un nuevo disefio de gestion.



Asi también Prada R. y Ocampo P. (2016). En su investigacion:
“Oportunidad para adoptar estrategias de orientacion al mercado y la orientacion
a la gerencia de la cadena de abastecimiento en el sector de retail: un caso de
estudio” en donde se planted como objetivo describir y estudiar la incidencia de
compras en el sector retail. La metodologia que se emple6é fue un método
empirico, descriptivo y se obtuvo como resultado las siguientes tazas
estadisticas la incidencia en la fidelidad de los clientes fue de 23,53%, la reaccion
de los clientes de manera positiva fue 50% en contraste solo el 2.82% y 1.54%
de los encuestados afirmo6 haber tenido malas experiencias en el retail.

Por otro lado, Alvarez R. y Villacrés F. (2017). En su investigacion titulada:
“La interaccion personal y su efecto en la decision de compra” donde se formuld
como objetivo determinar la influencia de las variables mencionadas en la
investigacion. La metodologia utilizada fue un andlisis correlacional y explicativo.
Se concluyo que la relacion de ambas variables tiene un grado de significacion
del 5% lo que indicaria que la relacion es positiva y media, esto debido a que el
valor de la significancia bilateral fue menor a 0.05 y el coeficiente de correlacion
fue 0.409.

De igual forma presentaremos los antecedentes nacionales:

De acuerdo con Chocca y Escobar (2018) en su Tesis. “Programacion de
abastecimiento y su relacion con la gestion logistica en la universidad nacional
de Huancavelica-2017”. Una disertacion es elegible para Licenciatura en
Administracién, Universidad Nacional de Huancavelica. Donde el objetivo
principal es determinar la relacion entre las variables incluidas en el estudio. La
metodologia utilizada fue de disefio no experimental. Las conclusiones obtenidas
indican que hay relacion directa y significativa entre ambas variables, y la fuerza
de la relacion (r de Pearson) es 54.0%, expresada como correlacion positiva
promedio.

Segun Sanchez vy Holguin (2019) Tesis. “Gestion del
Abastecimiento y su relacién con la distribucion en la Empresa Inversiones Anny,
Tarapoto 2018” Tesis para optar el grado de Licenciado de Administracion.
Universidad Cesar Vallejo, donde el propdsito principal fue determinar la relacion
de la Gestion de Abastecimiento y la distribucion. Cuya metodologia empleada

fue no experimental, transversal, descriptivo y relacional, se constituyé como



muestra de 30 representantes. En conclusién se mencioné la presencia de una
relacion significativa rho = 0.765. Por otro lado, la relacion de las variables es
una correlacion media positiva, por lo que concuerda con la hipotesis propuesta.

De igual manera Pilihuaman (2018). Tesis: “Abastecimiento y gestién de
logistica de la Corte Superior de Justicia de Ica — 2016” . Tesis para optar el
grado de Maestro en Gestion Publica. Universidad Cesar Vallejo. se planted
como finalidad determinar la relacion entre las variables propuestas. La
metodologia empleada fue de disefio no experimental, descriptivo y transversal,
se utilizaron encuestas asistidas, de manera aleatoria en una poblacion de 126
funcionarios. Se concluyé que existe una relacion media positiva entre las
variables de busqueda definidas por el Rho de Spearman 0.363, p <0.05, de tal
manera se rechazo la hipétesis nula y se acepto la hipétesis alterna.

Segun Arévalo (2019). Tesis. “Gestion de los procesos técnicos de
abastecimiento y ejecucion del gasto publico en proyectos de administracion
directa de la Municipalidad Provincial de Huallaga, 2018”. Tesis para optar el
grado de Maestro en Gestion Publica. Universidad Cesar Vallejo. donde se
formulé como objetivo principal establecer la relacion entre las 2 variables
establecidas para la investigacion. La metodologia usada fue no experimental
con un disefio descriptivo — correlacional, como técnica se utilizé el analisis
documental. El resultado final muestra que si existe una correlacién entre las
variables estudiadas (p <0.05), se realiza la prueba de Pearson en base a los
datos obtenidos, que determina que el X2 calculado (12.22) <X2 (11.07).

Asi mismo para Rojas, O. (2018) Tesis. “Gestion de inventarios y
rentabilidad en el &rea de logistica de la empresa red salud del norte S.A.C.
Huacho — Huaura, 2018” Tesis para optar el grado de Licenciado de Ingeniero
Industrial. Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion. Donde se
formulé como objetivo principal determinar la relacion entre las variables
mencionadas. La metodologia usada fue descriptivo correlacional, tipo
transeccional, cuantitativo. La conclusion fue que si existe una correlacion
positiva perfecta entre la variable gestién de inventarios y rentabilidad, al obtener
como coeficiente de correlacion un valor de 0.965, demostrando asi la

correlacion significativa.



Siguiendo con la investigacion se presenta las diferentes teorias que
definen y dimensionan nuestras variables. Iniciaremos con la primera variable
gestién de abastecimiento:

Morales (2015) define a la Gestion de Abastecimiento como la accion de
explorar mejoras permanentes al momento de iniciar una compra, utilizando los
medios que disponemos de manera eficaz y eficiente, con el objetivo de obtener
bienes o servicios que necesita la empresa para su 6ptimo desempefio.

De igual forma (Arévalo Cardenas, 2019) considera que la gestion del

suministro incluye acciones encaminadas a la conservacion de los recursos, es
decir, acciones responsables del suministro, almacenamiento, distribucion y
conservacion; también involucra las actividades que se realizan para cuidar el
normal funcionamiento de la empresa, de manera que para asegurar la
realizacién de su organizacion el objetivo.
De otro lado Rios (2006), como fue citado en (Pillihuaman Hurtado, 2018) sefiala
al sistema de abastecimiento como aquel proceso que inicia con el proveedor y
termina con el cliente, tiene como objetivo proveer en tiempo y conformidad los
materiales e insumos necesarios, verificando que cumplan con estandares de
calidad que tengan un precio competitivo en el mercado. El dimensionamiento
del abastecimiento se formula mediante las siguientes etapas:

Programacion: Esta etapa es fundamental dentro del proceso de
abastecimiento, pertenece al subsistema de informacién por lo tanto es en esta
primera etapa en que se recolectara los requerimientos de las diferentes areas y
se procederad a la planificacion y programacion de la adquisicion de tales
requerimientos, los cuales deberas ser aprobados juntamente con un
presupuesto.

Adquisicion: La segunda etapa constituye el nacleo de este proceso, es
pues donde se consolidara lo planteado en los documentos de planificacion, es
en este momento donde evaluard y registrard a los proveedores con el fin de
obtener el menor precio que permita el mercado y ademas que satisfaga ciertas
condiciones tales como calidad, cantidad y oportunidad.

Almacenamiento: Una vez adquirido los productos solicitados, se procede
al almacenamiento de estos en las areas destinadas para su conteo y
conservacion. Esta etapa requiere también especial cuidado ya que depende ello

el correcto cuidado y rotacion a fin de mantener un inventario actualizado.



Distribucion: En esta etapa final, se hara el seguimiento de los productos
a fin de que se encuentren en el lugar indicado, desde la tienda hasta el

consumidor final, por este motivo este proceso se realiza de manera dindmica.

Se presenta la segunda variable, decision de compra en donde Acevedo y
Morales (2020) manifiestan a la decision de compra de la siguiente manera:

“En su sentido mas literal, comprar es la accidon de obtener algo por un precio,

mientras que desde el marketing el proceso de compra implica vender del otro

lado del intercambio. Asi, comprar y vender son actividades opuestas, pero a la
vez inseparables, la una no existe sin la otra. Detras del intercambio esta la

“decision de compra” que toma el comprador, un proceso de etapas por las que

este pasa, para definir el producto o servicio es el que mas se adecla a sus

necesidades y concretar su intencion.”
Asi también Kotler & Armstrong (como se cit6 en (Quipialaya, 2018) Sefialan que
la decisién de compra es un elemento de un proceso mas amplio que comienza
con la identificacion de una necesidad y, en Ultima instancia, determina cémo se
siente después de la compra.
De acuerdo con (Escobar, Rojas, & Urzlua, 2017), El proceso de compra
tradicional consiste en un estimulo que genera demanda, esta situacion se
denomina "verdadero primer momento" (FMOT), que ocurre frente a las
gondolas, y el "segundo momento real" (SMOT) depende de la experiencia del
Consumidor.
Las etapas de decision de compra tomadas como dimensionamiento de acuerdo
con (Keller & Kotler, 2017)son:

Reconocimiento de la necesidad: En este primer paso, los clientes
reconoceran sus necesidades, reconoceran la falta o falta de algo y aceptaran
realizar esfuerzos, lo que se convierte en el motor para satisfacer esta necesidad.
Se preguntd y respondio las siguientes preguntas: ¢ Qué necesito o o necesito?
¢ Estoy comprando? ¢ Es necesario? ¢ Funciona para mi?

Esta necesidad puede ser estimulada por incentivos internos (hambre o sed) o
externos (publicidad o comentarios de otras personas), que se clasifican segun

la piramide de Maslow, y la intensidad cambia en consecuencia.



Busqueda de la informacion: Cuando el cliente determina sus
necesidades, comienza a buscar y recopilar informacion sobre productos y
servicios que satisfagan las necesidades. Es importante tener en cuenta que el
nivel de busqueda de informacion variara segun el tipo de producto que decida
comprar. A través de esta busqueda, los clientes obtienen mas informacion sobre
las marcas de la competencia, para que puedan centrarse en dos tipos de
busquedas de informacién: Busqueda Interna o Pasiva, que segun Caroline
Hester (2016) se trata de los recuerdos de las experiencias previas relacionadas
con la categoria de producto que se desea y también lo que se ha oido sobre
dicha categoria. La busqueda Externa, por el contrario, es una busqueda mas
exhaustiva en la que el cliente hara comparaciones de costo beneficio, esta
busqueda se da principalmente en revistas o fuentes de informacion
especializada.

Evaluacion del Producto antes de realizar la compra: Aunque las
personas hayan estado analizando la informacidén mientras la recopilaban (para
gue sepan cuando finaliza la basqueda), generalmente al final de la
informacion, el cliente analizara los datos y tomara una decision, que puede ser
opuesta a la que tenia en un inicio o confirmarla.

Decision de Compra: En esta etapa, al definir correctamente el producto
y analizar la informacion preliminar, el individuo comprara el producto y estara
sujeto a nuevas influencias que pueden afectar la decision tomada, tales como:
el producto no existe en el lugar de venta, nueva informacién sobre el tema,
influencia del clima, malestar del cliente en la situacion de compra, etc.

Evaluacion Post-Compra: Después de realizar una compra, el cliente
realiza su propia evaluacion y define si cumple con sus expectativas en la
evaluacion. El signo mas evidente de si vale la pena volver a comprar proviene
de su evaluacion de uso, que confirma si se puede o no volver a adquirirlo. En el
caso de no cumplir con las expectativas, es decir si nuestra percepcion frente al
producto es negativa, puede que no exista compras repetidas, producida por la
decepcién del consumidor, por el contrario, si es positiva la incidencia de compra
aumentara y para una siguiente adquisicion los tiempos para las etapas previas

seran mas cortas.
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3.1.

METODOLOGIA

Tipo y disefio de Investigacion

3.1.1. Enfoque

La investigacion realizada tuvo un enfoque cuantitativo, debido a que
se utilizara los datos numeéricos obtenidos en base a la recoleccion y
analisis estadistico y asi probar la validez de las hipotesis planteadas.
Asi Gallardo (2017) indica que un enfoque cuantitativo es secuencial y
probatorio; ademas utiliza procedimientos deductivos hipotéticos, vy
comienza con el supuesto de la existencia del orden en la naturaleza y la

posibilidad de comprender el orden.

3.1.2. Tipo

Es de tipo aplicada porque utiliza los conceptos hallados para su uso e
investigacion. Gallardo (2017) indica también que este tipo es llamado

activo o dinamico, porque depende de los hallazgos y aportes tedricos.

3.1.3. Nivel

La investigacion fue desarrollada en un nivel correlacional y
descriptivo, con la finalidad de describir conceptualmente las variables de
y se busco medir el grado de correlacién entre nuestras variables.

La correlacion es un estudio social disefiado para cuantificar el grado o
nivel de relacion entre dos o més variables en una situacion dada.

De acuerdo con Miksza, P. y Elpus, K. (2018) indica que la investigacion
descriptiva suele ser una exploracion de lo que es, lo que existe y/o el
estado de un tema de interés determinado. Por otro lado, Malcolm T.
(2019) detalla que la investigacién de tipo documental es la recopilacion y

analisis de datos en referencia a los temas estudiados

3.1.4. Diseio

El estudio se desarrolld6 utilizando un disefio transversal no
experimental.
Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), la investigacién no
experimental o post-evento se refiere a cualquier estudio que no pueda
manipular variables o asignar sujetos o condiciones al azar. Es decir, no
hay condiciones o estimulos a los que el sujeto o variables estén

expuestos, donde son observadas en su entorno natural.
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3.2.

Segun Garcia A. (2014) el disefio de un estudio transversal se
define como el disefio de un estudio observacional y personal que mide

una o mas caracteristicas o variables en un determinado momento.

Variables y operacionalizacién

3.2.1. Gestion de abastecimiento

Definicion Conceptual
Descrito por Rios (2006), citado por (Pillihuaman Hurtado, 2018)
como el proceso que se lleva a cabo entre el proveedor y el cliente, que
tiene como objetivo proveer en tiempo y conformidad los insumos que se
necesiten, cumpliendo con las especificaciones técnicas y de calidad
solicitadas por un precio razonable, de igual manera Benjamin R.,
Tukamuhabwa, M., Jerry B. y Marta Z. (2015) lo describe como la
capacidad de trabajar eficazmente para beneficio mutuo en las diferentes
areas tales como prevision, postergacion y distribucion.
Definicion Operacional
La gestion de abastecimiento se divide en 4 dimensiones y 9 indicadores,
gue se miden mediante técnicas de encuesta y herramientas de

cuestionario en escala Likert.

3.2.2. Decision de compra

Definicion Conceptual

Definido por Lukman A. y Vukasovik T. (2020) como el proceso de
pensamiento en el que el consumidor identifica su necesidad, genera
diferentes alternativas y elige una opcion de entre estas. Algunas
decisiones de compra son menores, como comprar pasta de dientes,
mientras que otras compras son importantes, como comprar una casa.
Cuanto més importante sea la decision de compra, mas esfuerzo se
pondra normalmente en el proceso.
Definicion Operacional

La decision de compra se divide en 5 dimensiones, 12 indicadores
y 20 items, y se medira mediante técnicas de encuesta y herramientas de

cuestionario en escala Likert.

La operacionalizacion de las variables se presenta en el Anexo 1.
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3.3.Poblacién, Muestray Muestreo
3.3.1. Poblacién
Segun Santaella, J. (2019) definen una poblacion como el conjunto de
todos los casos que cumplen una especificacion. La definicion de Arias,
Villasis y Miranda (2016) dice que una poblacion cuenta con un conjunto
finito o ilimitado de elementos con caracteristicas comunes, se ampliaran
las conclusiones de su investigacion.
La poblacion de esta investigacion se definio como infinita debido a que

no se tiene la data real de todos los clientes de la empresa Inversiones
. . ., , z2xpXxq
Danilo SAC, por tal motivo se aplico la formula n = —z . para obtener el

tamano de la muestra, lo cual se encuentra detallado en el Anexo 2.

3.3.2. Criterios de seleccion
Criterios de Inclusidn: Se incluyeron en la investigacion a los clientes
frecuentes de la panaderia que sean mayores de edad.
Los criterios de inclusion son definidos por Nec Corporation (Tokyo
Patente n° 10769,144, 2020) como una generacion de criterios similares

gue permite realizar una busqueda.

Criterios de Exclusion: No fueron incluidos en la investigacion el
personal administrativo ni colaboradores de la empresa, ni los menores
de edad.

3.3.3. Muestreo
Para Otzen T. y Manterola C. (2017), el muestreo por conveniencia
permite la seleccion de los casos con mayor accesibilidad que aceptan
ser incluidos. Esto se basa en la conveniencia y proximidad del
investigador al sujeto.

El muestreo de conveniencia es una técnica no probabilistica y no
aleatoria que se utiliza para generar una muestra basada en la
accesibilidad, la disponibilidad de los participantes durante un periodo de
tiempo determinado, asi como algunos parametros y técnicas requeridas

para la encuesta.
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La cantidad determinada como muestreo por conveniencia fue de 50
clientes de la empresa Inversiones Danilo SAC.

3.3.4. Unidad de Anélisis
La unidad de analisis estuvo formada por el cliente que frecuenta la

empresa y que cumplan con los criterios de inclusion.

3.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.4.1. Técnicas
Los datos de investigacion se recopilan mediante tecnologia de
encuestas.

La recoleccion de informacion es para Sakamoto N. (2020) un
sistema configurado para la busqueda dirigida de un tema en especifico.

Segun Paramo B. (2018) el uso de una combinacién de técnicas
de recopilacién y andlisis de datos mejorard la eficacia de la encuesta, asi
la técnica son estrategias o herramientas implementadas en la
recopilaciéon de informacién del centro de investigacién y describen el
procesamiento de datos estadistico como un medio para revelar algunas
preguntas de investigacion.

Asi Ponto J. (2015) nos dice que la encuesta es la accién de
recopilar informacién a un grupo de individuos a través de respuestas que
estos den a determinadas preguntas.

3.4.2. Instrumentos
En nuestra investigacion utilizaremos el instrumento el cuestionario,
donde recolectamos informacion mediante la escala tipo Likert.

Segun (Paramo, 2018) nos dice que los cuestionarios son un
procedimiento utilizado en la investigacion social para obtener informacion
a través de preguntas sobre muestras individuales, en muchos casos
estas muestras intentan representar a la poblacion general.

Del mismo modo, McLeod S. (2018) sefalé que el cuestionario viene a
ser una herramienta de investigacion que esta formada por un conjunto
de preguntas u otro tipo de instrucciones, disefiadas para recopilar
informacion de los encuestados. El cuestionario de investigacion puede

ser una combinacion de preguntas cerradas y preguntas abiertas.
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Validez
En cuanto a la validez, Suarez como lo menciona (Palacios Angeles,
2018) mencion6 que es una herramienta usada para medir el nivel o
escala de las variables de investigacién, para obtener una validez
completa se debe considerar el contenido, la estructura y la validez
estandar.

La validez del instrumento fue validada por docentes especialistas
pertenecientes a la escuela de administracion de la Universidad Cesar
Vallejo, quienes revisaron los items propuestos el promedio obtenido fue

de 79y 80 lo cual indica como muy buena en la escala de valoracion

Tabla 1

Docentes expertos

Expertos
Experto 1 Dr. La Cruz Arango, Oscar David
Experto 2 Mg. Masias Fernandez, Meri Gemeli
Experto 3 Mg. Cervantes Ramon, Edgard Francisco

Tabla 2
Resultado de la validacién del instrumento por juicios de expertos
Experto 1 Experto 2 Experto 3 ]

Dr. La Cruz Mg. Masias Mg. Cervantes Promedio
Vi V2 Vi V2 Vi V2 Vi V2
Claridad 80 81 79 80 79 80 79 80
Objetividad 80 81 79 80 79 80 79 80
Pertinencia 80 81 79 80 79 80 79 80
Actualidad 80 81 79 80 79 80 79 80
Organizacion 80 81 79 80 79 80 79 80
Suficiencia 80 81 79 80 79 80 79 80
Intencionalidad 80 81 79 80 79 80 79 80
Consistencia 80 81 79 80 79 80 79 80
Coherencia 80 81 79 80 79 80 79 80
Metodologia 80 81 79 80 79 80 79 80
Total 80 81 79 80 79 80 79 80
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Confiabilidad

La confiabilidad es la amplitud de un instrumento para realizar una
determinada funciéon en un intervalo de tiempo especifico bajo las
condiciones establecidas. La confiabilidad responde a la pregunta, ¢,cémo
los proyectos reactivos o las tareas representan con precision el universo
gue los elige?; los cuales seran medidos a través de coeficiente de alfa
de Cronbach.

Asi lo afirma LoBiondo G. y Haber J. (2014) quien nos dice que la
confiabilidad es la capacidad del instrumento para medir los atributos de

las variables o construirlos de manera consistente.

Tabla 3

Escala de medicion de Alfa de Cronbach

Escala Nivel

0-05 Inaceptable
0.5-0.6 Pobre
0.6 -0.7 Débil
0.7-0.8 Aceptable
0.8-0.9 Bueno

09-1 Excelente

Fuente: Chavez Barboza E. y Rodriguez Miranda L. (2018)

Tabla 4

Nivel de confiabilidad entre las variables gestion de abastecimiento y decision
de compra

Alfa de Cronbach Elementos
921 42

De acuerdo con la aplicacion del Alfa de Cronbach mostrada en la tabla 4

observamos el resultado del uso de ambos instrumentos de medicién, llegando
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alcanzar una fiabilidad de 0.921, es decir que los cuestionarios tienen un nivel
excelente de confiabilidad para la investigacion.

Tabla 5

Grado de confiabilidad de la variable gestion de abastecimiento

Alfa de Cronbach N de elementos
914 A 22

Se muestra tabla 5 el resultado de la prueba de confiabilidad del instrumento
aplicado de la variable Gestion de Abastecimiento, realizada mediante el
estadistico del Alpha de Cronbach. El nivel obtenido fue de 0,914, interpretado
con un nivel excelente de confiabilidad.

Tabla 6

Grado de confiabilidad de la variable decision de compra

Alfa de Cronbach N de elementos
.857 20

En la tabla 6 muestra el resultado de la prueba de confiabilidad del instrumento
de la variable decision de compra, realizada mediante el estadistico del Alpha de
Cronbach. El nivel obtenido fue de 0,857, interpretado con un nivel elevado de
confiabilidad.

3.5.  Procedimientos

La investigacion actual comenzara con la eleccion y descripcion detallada del
titulo, que se compone de dos variables cualitativas, el lugar de investigacion,
ciudad y afio datos correspondientes a la delimitacion. Seguidamente, se
explicard a través de la introduccion el planteamiento del problema, el objetivo y
la hipbtesis, generales y especificos asi también se planteara la justificacion.
Posteriormente, se realiza el marco teérico en conjunto con la investigacion de

antecedentes tanto a nivel nacional como internacional, las variables y
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dimensiones seran definidos por diferentes autores. Luego, se desarrollaran
métodos de investigacion, que también especificaran la recoleccion de
informacion a realizar a los 50 clientes de Inversiones Danilo SAC, utilizando la
encuesta y la herramienta utilizada sera el cuestionario.

Al terminar el proceso de recoleccion de la informacion estos seran
registrados en una tabla de Microsoft Excel organizados por variables,
dimensiones e indicadores para posteriormente ser analizados en el software
SPSS para obtener los datos estadisticos descriptivos e inferenciales en busca
de la relacion entre las variables gestion de abastecimiento y decisién de compra.

Los resultados de la investigacion seran presentados mediante la
estadistica descriptiva e inferencial con los cuales se busca obtener datos que
contrasten las hipétesis y de los cuales puedan brindarse conclusiones y

recomendaciones.

3.6. Método de Andlisis

3.6.1. Andlisis de datos descriptivo.

Los datos obtenidos seran procesados por el software SPSS, por medio del

cual obtendremos tablas y figuras que organicen la informacion ingresada.
Definido por Bedeian A. (2015) como un breve coeficiente descriptivo que

resume un conjunto de datos dado, que puede ser una representacion del todo

0 una muestra del todo.

3.6.2. Analisis de datos inferencial.
Las pruebas utilizadas en la investigacion fueron la prueba de normalidad
donde se opto por el estadistico Kolmogorov-Smirnov, y la prueba de Hipétesis
donde se opto por el estadistico Rho Spearman.

De acuerdo con Bhandari P. (2020) las estadisticas inferenciales nos
ayudan a llegar a conclusiones y hacer predicciones basadas en sus datos de

la estadistica inferencial
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3.7. Aspectos éticos

La investigacion realizada en Inversiones Danilo S.A.C. cumplird con los
aspectos éticos propuestos por la Universidad Cesar Vallejo, asi como la
autorizacién y aprobacion de la gerencia de la empresa, también se mantienen
los principios de originalidad respetando la autoria, los cuales seran citados de
acuerdo con las normas vigentes APA, de igual manera se respetara la
confidencialidad y anonimato de los encuestados y los resultados seran

respetados en su integridad sin ser objeto de alteracién o manipulacién.

19



IV. RESULTADOS

4.1.Estadistica descriptiva.

Tabla 7

Relacion entre gestion de abastecimiento de decision de compra

Decisién de compra

CASI CASI Total
A VECES SIEMPRE
NUNCA SIEMPRE
° A Recuento 0 10 2 0 12
) % veces % del total 0.0% 20.0% 4.0% 0.0% 24.0%
-g é Casi Recuento 1 13 13 0 27
7 @ %M deltotal  2.0%  26.0%  26.0%  0.0%  54.0%
N pre
@
© 9 siem Recuento 0 1 7 3 11
pre % del total 0.0% 2.0% 14.0% 6.0% 22.0%
Recuen 1 24 22 3 50
Total to
0,
o del 20%  48.0%  44.0%  6.0% 1000
total %

A VECES

CASI SIEMPRE

i

SIEMPRE

Figura 1: Relacion entre gestion de abastecimiento y decisién de compra

De acuerdo con la tabla 7 y Figura 1 se presenta el siguiente resultado:

El 24% indic6 que a veces se realiza la gestion de abastecimiento, de los cuales

el 20% manifestaron que a veces se vincula con la decision de compra, mientras

gue solo el 4% indicaron que casi siempre se vincula con a la decisién de compra.

El 54% de los encuestados indicaron que casi siempre se realiza la

gestién de abastecimiento, de los cuales el 2% manifestaron que casi nunca se

vincula con la decision de compra, mientras que el 26% indicaron que a veces
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se vincula con a la decisién de compra de igual forma el 26% indicaron que casi
siempre se vincula con a la decisién de compra.

El 22% de los encuestados indicaron que siempre se realiza la gestion de
abastecimiento, de los cuales el 2% manifestaron que a veces se vincula con la
decision de compra, mientras que el 14% indicaron que casi siempre se vincula
con a la decision de compra, y solo el 6% indicaron que siempre se vincula con
la decisién de compra.

Finalmente del 100% de la gestiébn de abastecimiento, cualquiera sea el
nivel, el 2% indicaron gue casi nunca se vincula con la decision de compra, 48%
indicaron que a veces se vincula con la decision de compra, 44% indicaron que
casi siempre se vincula con la decisiéon de compra y el 6% indicaron que siempre

se vincula con la decisién de compra.

Tabla 8

Relacion entre programacion y decision de compra

Decision de compra

CASI A CASI SiEMmPr  Total
NUNCA VECES SIEMPRE E
Recuento 0 10 6 0 16
% 20. 2.
_ A veces % del total 0.0% 0.0 12.0% 0.0% 32.0
S % %
< s Recuento 1 12 12 2 27
c asi
) 24.0 54.0
S giempre ol 5 0o 24.0%  4.0%
= % %
a Recuento 0 2 4 1 7
Siempre % del total 0.0% 4.0% 8.0% 2 0% 104/.0
0
Total Recuento 1 24 22 3 50
del total 48.0 100
0 0 0
2.0% % 44.0% 6.0% %
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e 2

A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 2: Relacion entre programaciéon y decision de compra

De acuerdo con la tabla 8 y Figura 2 se presenta el siguiente resultado:

El 32% indic6 que a veces se realiza la Programacion, de los cuales el 20%
manifestd que a veces se vincula con la decision de compra , mientras que solo
el 12% indico que casi siempre se vincula con la decision de compra.

El 54% de los encuestados indicaron que casi siempre se realiza la
programacion, de los cuales el 2% manifestd que casi nunca se vincula con la
decision de compra , mientras que el 24% indicaron que a veces se vincula con
la decision de compra de igual forma el 24% indicaron que casi siempre afecta a
la decision de compra y el 4% indicé que siempre se vincula con la decision de
compra.

El 14% de los encuestados indicaron que siempre se realiza la
programacion, de los cuales el 4% manifestd que a veces se vincula con la
decision de compra, mientras que el 8% indicaron que casi siempre se vincula
con la decision de compra, y solo el 2% indicaron que siempre se vincula con la
decision de compra.

Finalmente del 100% de la programacion cualquiera sea el nivel el 2% indica
gue casi nunca se vincula con la decision de compra, 48% indico que a veces se
vincula con la decisién de compra, 44% indicO que casi siempre se vincula con
la decision de compra y el 6% indic6 que siempre se vincula con la decision de

compra.
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Tabla 9

Relacion entre adquisicion y decision de compra

Decisién de compra

Casi A Casi Siempr Total
nunca veces siempre e
Recuento 0 6 2 0 8
A veces 12.0 16.0
% 00 09 00
S 0% del total 0.0% % 4.0% 0.0% %
I3 Casi Recuento 1 14 15 1 31
n asl
= _ 28.0 62.0
% siempre % del total 2.0% % 30.0% 2.0% %
< Recuento 0 4 5 2 11
Siempre 22.0
% del total 0.0% 8.0% 10.0% 4.0% %
Recuent 1 24 22 3 50
Total °
% del 48.0 100.
0 0 0
total 2.0% % 44.0% 6.0% 0%

1

A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 3: Relacion entre adquisicion y decision de compra

De acuerdo con la tabla 9 y Figura 3 se presenta el siguiente resultado:
El 16% indic6 que a veces se realiza la Adquisicion, de los cuales el 12%
manifestd que a veces se vincula con la decision de compra , mientras que solo
el 4% indico que casi siempre se vincula con la decision de compra.

El 62% de los encuestados indicaron que casi siempre se realiza la
Adquisicion, de los cuales el 2% manifestd que casi nunca se vincula con la
decision de compra, mientras que el 28% indicaron que a veces se vincula con

la decision de compra de igual forma el 30% indicaron que casi siempre se
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vincula con la decision de compra y el 2% indicd que siempre se vincula con la
decision de compra.

El 22% de los encuestados indicaron que siempre se realiza la
Adquisicion, de los cuales el 8% manifestd que a veces se vincula con la decisién
de compra, mientras que el 10% indicaron que casi siempre se vincula con la
decision de compra, y solo el 4% indicaron que siempre se vincula con la decision
de compra.

Finalmente del 100% de la Adquisicidn cualquiera sea el nivel el 2% indica
gue casi nunca se vincula con la decision de compra, 48% indico que a veces se
vincula con la decisién de compra, 44% indicO que casi siempre se vincula con
la decision de compra y el 6% indicé que siempre se vincula con la decision de

compra.

Tabla 10
Relacion entre almacenamiento y decision de compra

Decision de compra

Casi A Casi Siempre Total
nunca veces siempre
Recuento 1 8 3 0 12
2 Aveces  %del total 20% 16.0 6.0%  0.0% 24.0%
Q %
§ Casi Recuento 0 13 13 1 27
¢ ' ygeltol 0.0% 260  26.0%  2.0% 54.0%
a siempre 0
e %)
< _ Recuento 0 3 6 2 11
Siempre
% del total 0.0% 6.0% 12.0% 4.0% 22.0%
Recuento 1 24 22 3 50
Total % del 48.0 100.0
0, 0, 0,
total 2.0% % 44.0% 6.0% %
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A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 4: Relacion entre almacenamiento y decisién de compra

De acuerdo con la tabla 10 y Figura 4 se presenta el siguiente resultado:

El 24% de los encuestados indicaron que a veces se realiza el almacenamiento,
de los cuales el 2% manifesté que casi nunca se vincula con la decision de
compra, mientras que el 16% indicaron que a veces se vincula con la decision
de compra y el 6% indicé que siempre se vincula con la decisién de compra.

El 54% de los encuestados indicaron que casi siempre se realiza el
almacenamiento, de los cuales el 26% manifestd que a veces se vincula con la
decision de compra, mientras que el 26% indicaron que casi siempre se vincula
con la decision de compra y el 2% indicé que siempre se vincula con la decision
de compra.

El 22% de los encuestados indicaron que siempre se realiza el
almacenamiento, de los cuales el 6% manifestdé que a veces se vincula con la
decision de compra, mientras que el 12% indicaron que casi siempre se vincula
con la decision de compra, y solo el 4% indicaron que siempre se vincula con la
decision de compra.

Finalmente del 100% del almacenamiento cualquiera sea el nivel el 2%
indica que casi nunca se vincula con la decision de compra, 48% indic6 que a
veces se vincula con la decision de compra, 44% indicé que casi siempre se
vincula con la decision de compra y el 6% indicé que siempre se vincula con la

decision de compra.
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Tabla 11

Relacion entre distribucion y decisién de compra

Decisién de compra

Casi A Casi siempr  Total
nunca veces siempre e
Recuento 0 10 5 0 15
A veces % del total 0.0% 20.0 10.0% 0.0% 30.0
\g % %
O Recuento 1 12 12 0 25
> Casi
2 ) % del total 2.0% 24.0 24.0% 0.0% 50.0
= siempre
o % %
o Recuento 0 2 5 3 10
Siempre % del total 0.0% 4.0% 10.0% 6.0% 20.0
%
Recuento 1 24 22 3 50
Total % del 2.0% 48.0 44.0% 6.0% 100.0
total % %

s 2

A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

Figura 5: Relacién entre distribucion y decision de compra

De acuerdo con la tabla 11 y Figura 5 se presenta el siguiente resultado:

El 30% de los encuestados indicaron que a veces se realiza la distribucién, de
los cuales el 20% manifesté que a veces se vincula con la decisién de compra y
el 10% indicd que casi siempre se vincula con la decision de compra.

El 50% de los encuestados indicaron que casi siempre se realiza la
distribucion, de los cuales el 2% manifesté que a casi nunca se vincula con la
decision de compra, mientras que el 24% indicaron que a veces se vincula con
la decisidon de compray el 24% indic6 que casi siempre se vincula con la decision

de compra.
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El 20% de los encuestados indicaron que siempre se realiza la
distribucion, de los cuales el 4% manifesté que a veces se vincula con la decision
de compra, mientras que el 10% indicaron que casi siempre se vincula con la
decision de compra, y solo el 6% indicaron que siempre se vincula con la decisién
de compra.

Finalmente del 100% de la distribucion cualquiera sea el nivel el 2% indica
gue casi nunca se vincula con la decision de compra, 48% indicé que a veces se
vincula con la decisién de compra, 44% indic6 que casi siempre se vincula con
la decisién de compra y el 6% indicé que siempre se vincula con la decisién de

compra.

4.2. Estadistica Inferencial

4.2.1. Pruebade Normalidad.

Hipotesis de la prueba de normalidad

Ho: La distribuciéon de la muestra es normal

Hi: La distribucion de la muestra no es normal

Regla de decision
Si el valor de Significancia Es 2 0.05 se acepta la Ho

Si el valor de Significancia Es < 0.05 se rechaza la Ho

Tabla 12
Tabla de normalidad de las variables gestion de abastecimiento y decision de

compra
Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadi o] Sig. Estadi gl Sig.
stico stico
Gestion de 272 50 <.001 .802 50 <.001
abastecimiento
299 50 <.001 791 50 <.001

Decisién de compra

a. Correccion de significacion de Lilliefors
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Lo obtenido como resultado en la prueba de normalidad aplicada a las variables
son mostrados en la tabla 12, la muestra empleada fue de 50 elementos, se usé
el estadistico Kolmogorov-Smirnov, el valor sig. obtenido fue <0.01, este valor es
<0.05 por lo tanto se rechaza la hipétesis nula, es decir la distribucion de la
muestra no es normal; por tal motivo se utilizO6 Rho de Spearman como

estadistico para corroborar la hipétesis
4.2.2. Prueba de Hipotesis.
Tabla 13

Escala de interpretacion del coeficiente de correlacion del Rho de Spearman
RANGO DE DECISION DEL RHO DE SPEARMAN

-0.91;-1.00 Correlacién negativa perfecta
-0.76 ; -0.90 Correlacién negativa muy fuerte
-0.51;-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.11;-0.50 Correlacién negativa media
-0.01; -0.1000 Correlacién negativa débil
0.00 No existe correlacion
+0.01; 0.10 Correlacién positiva débil
+0.11; 0.50 Correlacion positiva media
+0.51;0.75 Correlacion positiva considerable
+0.76 ; 0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+0.91;1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Contreras y Pastor (2019)

Prueba de hipétesis General

Ho: No existe relacion entre la gestion de abastecimiento y la decision de compra
de los clientes en Inversiones Danilo SAC.

Hi. Existe relacion entre la gestion de abastecimiento y la decision de compra

de los clientes en Inversiones Danilo SAC.
Regla de decision
Si el valor de Significancia. Es = 0.05 se acepta la Ho

Si el valor de Significancia. Es < 0.05 se rechaza la Ho
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Tabla 14

Analisis de hipétesis entre la gestién de abastecimiento y la decisiébn de compra

Gestion de Decisién
abastecimie de
nto compra
Gestion de Coeficiente 1.000 531"
abastecimiento de
correlacion
S Sig. <.001
£ (bilateral)
L N 50 50
2 Decision de Coeficiente 531" 1.000
-8 compra de
T correlacion
Sig. <.001
(bilateral)
N 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se muestra en la Tabla 14 el Rho Spearman resultante cuyo valor es 0.531, lo

gue manifiesta una correlacion positiva considerable. La correlacién es

significativa al nivel del 1% (0,01); La significancia binaria muestra que el valor

de 0.01 es <0.05. Por esta razon, se rechaza Ho y se acepta la Hi, es decir, existe

una relacién significativa entre la gestiéon del suministro y las decisiones de

compra.

Prueba de Hipotesis Especifica 1

Ho : No existe relacion entre la programacion y la decision de compra de los

clientes en Inversiones Danilo SAC.

Hi. Existe relacidn entre la programacion y la decisién de compra de los clientes

en Inversiones Danilo SAC.
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Regla de decision
Si el valor de Significancia Es = 0.05 se acepta la Ho

Si el valor de Significancia Es < 0.05 se rechaza la Ho

Tabla 15

Andlisis de la hipotesis entre la programacion y la decision de compra

Programac Decision
ion de compra
Programacién Coeficiente de 1.000 .226
S correlacion
% Sig. (bilateral) . 114
g N 50 50
ﬁ Decision de Coeficiente de 226 1.000
2 compra correlacion
o Sig. (bilateral) 114 .
N 50 50

Se muestra en la Tabla 15 el Rho Spearman resultante cuyo valor es 0.226, lo
gue manifiesta una correlacion positiva media. De igual forma, se obtuvo una
significancia bilateral de 0.114 siendo >0.05. por ese motivo se rechaza la H1 y
acepta la Ho, es decir no existe relacion significativa entre la programacion y la

decision de compra.

Prueba de Hipotesis Especifica 2

Ho: No existe relacion entre la adquisicion y la decision de compra de los clientes
en Inversiones Danilo SAC.

Hi. Existe relacion entre la adquisicion y la decision de compra de los clientes

en Inversiones Danilo SAC.
Regla de decisién

Si el valor de Significancia. Es = 0.05 se acepta la Ho

Si el valor de Significancia. Es < 0.05 se rechaza la Ho
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Tabla 16

Andlisis de la hipotesis entre la adquisicion y la decisién de compra

Adquisicion Decision
de compra
Adquisicion  Coeficiente de 1.000 261
S correlacion
E Sig. (bilateral) . 067
2 N 50 50
ﬁ Decision de  Coeficiente de .261 1.000
2 compra correlacion
2 Sig. (bilateral) .067 .
N 50 50

Se muestra en la Tabla 16 el Rho Spearman resultante cuyo valor es 0.261, lo

gue manifiesta una correlacién positiva media. También se obtuvo un valor de

0.067 de significancia, este valor es >0.05. Lo cual implica que se rechaza la H1

y acepta la Ho, es decir no existe relacion significativa entre la adquisicion y la

decision de compra.

Prueba de Hipotesis Especifica 3

Ho : No existe relacion entre el almacenamiento y la decision de compra de los

clientes en Inversiones Danilo SAC.

Hi. Existe relacion entre el almacenamiento y la decision de compra de los

clientes en Inversiones Danilo SAC.

Regla de decision

Si el valor de Significancia. Es = 0.05 se acepta la Ho

Si el valor de Significancia. Es < 0.05 se rechaza la Ho
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Tabla 17

Andlisis de la hipotesis entre el almacenamiento y la decision de compra

Almacenam  Decision de
iento compra
Almacenam  Coeficiente de 1.000 375"
G iento correlacion
= Sig. (bilateral) . .007
S N 50 50
ﬁ Decision de  Coeficiente de 375" 1.000
2 compra correlacion
(o2 Sig. (bilateral) .007 .
N 50 50

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Se muestra en la Tabla 17 el Rho Spearman resultante cuyo valor es 0.375, lo

gue manifiesta una correlacion positiva media. Asi mismo, el valor de

significancia fue de 0.007 siendo <0.05. motivo por el cual se rechaza la Ho y

acepta la Hi, es decir si existe relacion significativa entre el almacenamiento y la

decision de compra.

Prueba de Hipotesis Especifica 4

Ho: No existe relacion entre la distribucion y la decision de compra de los clientes

en Inversiones Danilo SAC.

Hi. Existe relacion entre la distribucién y la decisién de compra de los clientes

en Inversiones Danilo SAC.

Regla de decision

Si el valor de Significancia. Es = 0.05 se acepta la Ho

Si el valor de Significancia. Es < 0.05 se rechaza la Ho
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Tabla 18

Analisis de la hipétesis entre la distribucién y la decisién de compra

Distribucio Decision
n de compra
Distribucié  Coeficiente de 1.000 .330°
S n correlacion
% Sig. (bilateral) . 019
3 N 50 50
ﬂ Decisién Coeficiente de .330° 1.000
-8 de compra  correlacion
T Sig. (bilateral) 019 .
N 50 50

*, La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Se muestra en la Tabla 18 el Rho Spearman resultante cuyo valor es 0.330, lo

gue manifiesta una correlacion positiva media. También resulté 0.019 como valor

de significancia, al ser <0.05. se rechaza la Ho y se acepta la Hi, es decir si existe

relacion significativa entre la distribucién y la decision de compra.
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V. DISCUSION

De la obtencién de los resultados de la gestién de abastecimiento y la
decision de compra de los clientes en Inversiones Danilo SAC, Chaclacayo 2021,
los cuales son contrastados con las investigaciones anteriormente citados en el

marco teorico; se presentan a continuacion:

El objetivo general fue determinar la relacion entre gestion de
abastecimiento y decision de compra del cliente en Inversiones Danilo S.A.C.,
Chaclacayo 2021. Los resultados del analisis en la tabla 14 muestran que existe
una correlaciéon positiva considerable (rho=0.531) y un nivel de significancia de
0.001 (<0.05) lo que indica una relacion significativa entre la gestion de
abastecimiento y la decision de compra de los clientes. Este resultado se
comparo con los de Pilihuaman (2018) en la tesis “Abastecimiento y gestion de
logistica de la Corte de Justicia de Ica — 2016”, mostrando que existe una
correlacion moderada positiva, (rho=0.363). Estos hallazgos son consistentes y
refuerzan los resultados del andlisis realizado, indicando que aunque existe una
relacion entre la gestion del abastecimiento y las decisiones de compra, se
discrepa con el autor mencionado en el nivel de correlacion. Asi también
Benjamin et al. (2015) infieren que la gestién de abastecimiento refuerza la
capacidad de trabajar eficazmente para beneficio mutuo en las diferentes areas

tales como previsién, postergacion y distribucion.

Con relacion al primer objetivo planteado para identificar la relacién entre
programacion y la decisién de compra del cliente en Inversiones Danilo S.A.C.,
Chaclacayo 2021, los resultados se presentaron en la tabla 15, mostrando una
correlacion positiva media (r=0.226) y un nivel de significancia de 0.114 (=0.05).
En contraste con los de Chocca y Escobar (2018) en su Tesis. “Programacion de
abastecimiento y su relacion con la gestion logistica en la Universidad Nacional
de Huancavelica-2017” en donde se obtuvieron un r de Pearson del 54% que se
expresa como una correlacion positiva media. Si bien es cierto hay coincidencia
respecto al grado de correlacion entre ambas variables; sin embargo se discrepa
en la existencia significativa de una correlacion, debido a que la programacién

es una variable interna , lo cual no puede ser observada y medida por el cliente;
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de igual forma Rios (2006) indica que la programacién pertenece al subsistema
de informacion por lo tanto es en esta primera etapa en que se recolectara los
requerimientos de las diferentes areas y se procederd a la planificacion y

posterior compra.

Con relacion al segundo objetivo fue conocer la relacion entre la
adquisicion de productos y la decisién de compra del cliente en Inversiones
Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021. En la tabla 16 se muestra como resultado una
correlacion positiva media de (r = 0.261) y un nivel de significancia de 0.067
(=0.05). Estos resultados discrepan de los de Aldana y Bernal (2019) en su
investigaciéon “El Capital Social y la Integracion de Procesos en la Gestion de las
Cadenas de Abastecimiento en el Sector Real en Colombia” donde obtuvo un
rho = 0,789, donde se indicé que si existia una relacién positiva y significativa
entre las variables. Los resultados obtenidos discrepan de los del autor
mencionado en el nivel de correlacion, entendemos que los resultados se
deberian a que la adquisicién no es percibida por los clientes como resultado en
la tienda, asi también Arévalo (2019) considera que la gestion del suministro
incluye acciones encaminadas a la conservacion de los recursos, es en la
segunda etapa de la adquisicidon en la que el proceso se centra pues se
materializa la programacion.

En relacion con el tercer objetivo describir la relacion entre el
almacenamiento y la decisibn de compra del cliente en Inversiones Danilo
S.A.C., Chaclacayo 2021. En la tabla 17 se mostraron los resultados que indica
una correlacién positiva media de (r=0.375)y un nivel de significancia de 0.07
(<0.05). Este resultado fue contrastado con el de Rojas, O. (2018) en su Tesis.
“Gestion de inventarios y rentabilidad en el area de logistica de la empresa red
salud del norte S.A.C. Huacho — Huaura, 2018” en donde se concluye que existe
una correlacion positiva perfecta (rho = 0.965) entre las variables. Estos
resultados afirman la relacion entre nuestras variables, sin embargo discrepan
de nuestro autor en el nivel de correlacion. Asi también Rios (2006) infiere que
la etapa de almacenamiento requiere especial cuidado ya que depende de ello

el correcto cuidado y rotacion a fin de que los clientes puedan percibirlo.
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Finalmente, con relacion al cuarto objetivo estudiar la relacion entre la
distribucion de productos y la decision de compra del cliente en Inversiones
Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021. Los resultados fueron mostrados en la tabla 18
donde se obtuvo una correlacion positiva media (r=0.330) y un nivel de
significancia de 0.019 (<0.05). Resultado que fue comparado con el de Sanchez
y Holguin (2019) en su Tesis. “Gestion del Abastecimiento y su relacion con la
distribucion en la Empresa Inversiones Anny, Tarapoto 2018” donde se obtuvo
rho = 0,765 que significa una correlacién positiva media. Los resultados afirman
la relacién entre la distribucion y la decisién de compra, sin embargo, se discrepa
del autor mencionado en el grado de correlacion. De igual forma Morales (2015)
indico que en esta etapa final, se realiza el seguimiento de los productos a fin de
gue se encuentren en el lugar indicado, desde la tienda hasta el consumidor final,

para que la decision de compra se realice de manera dinamica.
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VI.

CONCLUSIONES

En conformidad con los objetivos de la investigacion y los resultados

obtenidos en el proceso de la misma, se presentan las siguientes conclusiones:

Primera: De acuerdo con el objetivo general se logré determinar la relacion entre
gestién de abastecimiento y decision de compra del cliente en Inversiones Danilo
S.A.C., Chaclacayo 2021. Con un nivel de correlacion de 0.531 lo que demostro
una correlacion positiva considerable. Se concluye que una éptima gestion de
abastecimiento garantiza la disponibilidad de los insumos, bienes, y materiales
para el desarrollo 6ptimo de la produccion en los tiempos requeridos de esta

manera la decisién de compra del cliente es favorable.

Segunda: Respecto al primer objetivo especifico se logré identificar la relaciéon
entre programacion y la decision de compra del cliente en Inversiones Danilo
S.A.C., Chaclacayo 2021. Donde obtuvo un Rho de 0.226 que demostré una
correlacion positiva media y un nivel de significancia de 0.114. Se concluye que
existe una relacion entre ambas variables, pero no llega a ser una relacién
significativa debido a que son variables de diferente naturaleza, es decir una es
interna y la otra externa, y que al no ser percibida de manera directa por el cliente
no tiene una opinién exacta de la importancia de la programacion de la compra;
Sin embargo la correcta programacion nos permite anticiparnos y garantizar la

disponibilidad de todos nuestros productos lo que facilita la decision de compra.

Tercera: En cuanto al segundo objetivo especifico el estudio permitié conocer la
relacion entre la adquisicion de productos y la decision de compra del cliente en
Inversiones Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021. Con una correlacion de 0.261 que
indica correlacion positiva media y un nivel de significancia de 0.067. Se concluye
gue la relacién entre la adquisicién de productos y la decision de compra del
cliente no es suficiente para ser significativa, debido a que la adquisicion se
realiza de manera interna y el resultado es apreciado por los clientes varias

etapas después.
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Cuarta: Respecto al tercer objetivo especifico se logré describir la relacién entre
el almacenamiento y la decision de compra del cliente en Inversiones Danilo
S.A.C., Chaclacayo 2021. Donde se obtuvo rho=0.375 que indica correlacion
positiva media. Se concluye que las buenas practicas de almacenamiento dan
como resultado productos en éptimo estado de conservacion lo que facilita la
distribucion y el orden lo que genera mayor impacto visual y satisfaccion para

facilitar la decision de compra.

Quinta: En cuanto al cuarto objetivo especifico se logré estudiar la relacion entre
la distribucion de productos y la decision de compra del cliente en Inversiones
Danilo S.A.C., Chaclacayo 2021. Donde se encontré un grado de correlacion
rho=0.330 que se entiende por una correlacién positiva media. Se concluye que
la distribucion es esencial para poder brindar una experiencia de calidad, con la
mejora en esta etapa se optimizan los tiempos de atencion y la calidad de la

misma y asi generar una decision de compra predeterminada.
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VII.

RECOMENDACIONES

La investigacion nos permite presentar las siguientes recomendaciones:

Primera: Dado la correlacion demostrada entre gestiéon de abastecimiento y
decision de compra, se recomienda que se actualice los manuales de funciones
y procedimientos destinando acciones responsables para el suministro,

almacenamiento, distribucion y conservacion de todo el proceso.

Segunda: Se recomienda realizar un analisis de mercado para comprender los
gustos y preferencias de los clientes y establecer un sistema de control de
inventarios para mejorar la programacion de acuerdo con las necesidades del

cliente, no dejando que el ciclo productivo de la empresa se interrumpa.

Tercera: Se recomienda a la gerencia de la empresa realizar una evaluacion
constante de todos los proveedores con los que cuenta la empresa , y hacer un
seguimiento al proveedor para garantizar precios competitivos y productos de

calidad.

Cuarta: Se recomienda destinar espacios especificos para el O6ptimo
almacenamiento de los diferentes productos, destinados para cada una de las
areas, a fin de evitar el dafo, deterioro y vencimiento de los productos, a la vez

facilitar el acceso a los mismos para la correcta rotacion.

Quinta: Se recomienda al area de ventas fortalecer el proceso de distribucién
agilizando los procesos y tiempos de entrega, que el enfoque sea forjar una
experiencia agradable en los clientes que permita ser parte de su decision de

compra.
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ANEXO 1: MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA DE
OPERACIONAL MEDICION
De acuerdo con Rios (2006), citado La Gestion de Programacion o Prongéstico de las necesidades 1,2, Ordinal
N o i * Requerimiento de productos 3, Nunca
por (Pillihuaman Hurtado, 2018) Abastecimiento esta
Casi nunca
O sefiala al sistema de abastecimiento dividida en 4 Adauisicion * Seleccion de Proveedores 4,567 A veces
= . . * Seleccion del precio de compra. 8,9 o
O % como el proceso que se lleva dimensiones, y 9 Casi siempre
o = . - .
c € a cabo entre el proveedor y el cliente, indicadores, los cuales Siempre
O s gue tiene como objetivo proveer en fueron medidas mediante Almacenamiento * Stock de pTOd.UCtOS . 10,11
= o _ ] ] o * Buenas précticas de almacenamiento 12,13, 14
0 = tiempo y conformidad los insumos la técnica de la encuesta
(] ) . . .
Q) (G que se necesiten, cumpliendo con las y el instrumento el
o . o . o Distribucion  Entrega de los productos 15, 16,17
< especificaciones técnicas y cuestionario tipo escala « Seleccion del precio de venta 18,19
de calidad solicitadas por Likert. * Exhibicion del producto 20,21, 22
un precio razonable.
La Decisi6n de compra Reconocimiento de la . Nivel de percepcién 23,24 Ordinal
; . R necesidad o Necesidad de productos 25,26 Nunca
Segun Kotler & Armstrong (citado en est4 dividida en 5 A’ 27,28
('U . Motivacion Casi nunca
uipialaya, 2018) indica que: La dimensiones, 12
5_ (Quipialay ) q Busqueda de la e Fuentes comerciales 29,30 Aveces
= decision de compra real es parte de indicadores y 20 items, informacién e Fuentes informales 323133 Casi siempre
o d . i | les f did e Entorno social ’ Siempre
O un proceso de compra mas amplio os cuales fueron medidos
o que comienza con la identificacion de  mediante la técnica de la Analisis de la * Nivel de comparacion de altenativas s
. . . informacién e Promociones
© las necesidades y, en ultima encuesta y el instrumento
‘9 instancia, determina como se siente el cuestionario tipo escala Decisiéon de compra o Nivel de fluidez en la toma de decision 37,38
(7)) después de la compra. Likert. « Influencia de recomendaciones 39
O
m n
) Evaluacion Post - « Experiencia de compra 40, 41
42,

compra

e Percepcion




ANEXO 2: TAMANO DE MUESTRA
Para el calculo del tamafio de una muestra, en una poblacién infinita como tal

fue nuestro caso se utilizara la siguiente formula:

z2XpXq
n=——,—
e

DONDE:

n — tamafio de la muestra

z — nivel de confianza

p — probabilidad a favor

g — probabilidad en contra

e — error maximo de la muestra

Por lo tanto:
1. Para un nivel de confianza del 95% —z=1.96y e=5%

3 1.96% x 0.5 X 0.5

n =
2
n= 3%2?16 385 personas

2. Para un nivel de confianza del 90% — z=1.65y e=10%
1.65% x 0.5 X 0.5

" 0.12

n = 68.06

69 personas

3. Paraun nivel de confianza del 89% —z=1.6ye=11%
_ 1.6°x0.5x0.5
T 0112
n =52,

53 personas




ANEXO 3: INSTRUMENTO

Gestion de Abastecimiento y la Decision de Compra de los clientes

CUESTIONARIO

Estimado cliente, agradecemos su participacion en nuestra encuesta que tiene

como finalidad observar la correlacion entre la gestiéon de abastecimiento y la

decision de compra de los clientes. Lea con detenimiento cada item, evalué y

maque con una X la respuesta que mejor exprese su punto de vista, de acuerdo

con la siguiente escala.

NUNCA CASI NUNCA A VECES CASI SIEMPRE SIEMPRE
1 2 3 4 5
ESCALA
N° ITEMS D B P R
= g < o ®
PROGRAMACION
1 | ¢Encuentra usted la tienda siempre abastecida de acuerdo
con sus necesidades?

2 ¢, Hay todos los productos ofrecidos en la carta en el
o momento de la compra?
E 3 ¢ Si solicita un producto personalizado lo encuentra con
w facilidad?
% ADQUISICION
I(JIT)J 4 ¢ Encuentra variedad de marcas?
g ¢ Los productos cumplen con los estandares de calidad?
j 6 ¢ Los productos exhibidos cuentan con el permiso y/o
a autorizacién correspondiente?
5 7 ¢Las marcas exhibidas son reconocidas en su ciudad?
B ¢ Esta de acuerdo con los precios establecidos?
% 9 ¢ Los precios son competitivos con los de la competencia?

ALMACENAMIENTO
10 ¢Encuentra las vitrinas llenas?
11 ¢ Cuenta con productos complementarios a su linea
principal?




12 ¢ Los productos son almacenados de manera correcta?

13 ¢ Se cumplen con las medidas de salubridad en el
almacenamiento de los productos?

14 | ¢Los productos estan en correcto estado de conservacion?

DISTRIBUCION

15 ¢, Se tienen en cuenta las medidas de seguridad al
momento de la entrega de sus pedidos?
16 ¢ Los pedidos son entregados con puntualidad?
17 ¢ Encuentra usted el packaging atractivo y ecoeficiente?
18 ¢Los precios estan establecidos de manera clara?
19 | ¢Se efectian cobros adicionales por el empaque?
20 | ¢Los productos estan ordenados de manera que los pueda
encontrar rapidamente?
21 ¢ Encuentra usted los productos exhibidos de manera
organizadas por subgrupos o familias?
22 ¢Los productos estan debidamente rotulados con sus
especificaciones y precios?
RECONOCIMIENTO DE LA NECESIDAD
23 ¢ Realiza listas de compras?
24 ¢ldentifica los productos que le hacen falta cuando los
observa?
25 ¢SAdquiere productos que necesita en el momento?
26 ¢Adquiere productos que no consideraba comprar en su
< visita a la panaderia?
g 27 ¢ Es mas propenso a comprar productos que estén en
% promocion?
3 28 ¢ Los descuentos son influyentes en sus compras?
2 BUSQUEDA DE LA INFORMACION
% 29 ¢ Visita catdlogos virtuales antes de ir a realizar sus
9 compras?
O 30 ¢ Solicita cotizaciones para realizar las compras?
31 ¢ Visita las redes sociales y los comentarios de los
seguidores?
32 | ¢Las sugerencias de amigos son importantes al momento
de decidir que comprar?
33 | ¢Las sugerencias de la familia son importantes al momento

de decidir que comprar?




ANALISIS DE LA INFORMACION

34 | ¢Toma en cuenta experiencias pasadas al momento
de realizar una compra?
35 ¢ Compara los precios de otras tiendas?
36 | ¢Compara las ofertas con las de otras tiendas y con
las compras por internet?
DECISION DE COMPRA
37 | ¢ Al momento de comprar; nuestros colaboradores del
area donde realiza la compra influyen en su decision
final?
38 | ¢Prefiere comparar productos nuevos que encuentre
en la tienda antes de realizar su compra?
39 ¢ Prefiere productos de marcas conocidas sobre
productos de marcas propias?
EVALUACION POST COMPRA
40 ¢ Queda satisfecho con los productos adquiridos
mediante ofertas o precios bajos?
41 ¢ El precio del producto que vino a comprar es el
precio esperado?
42 ¢, Recomienda esta panaderia?
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ANEXO 5: CARTA DE ACEPTACION

Chaclacayo, 21 de septiembre del 2021

Sria.
Malpartida Lozano, Marisel

Presante. -

Mediante la presents carta damos respuesta a su solicitud presentads 2l

dia 20 de septiembre del 2021, en donde solicitaba sutorizacion pars el
desarrollo de su proyects de investigacion cientifica.

En relacion con =u peticion le indicamos que se aprusba su solicitud,

suforizando el uso del nombre de nuestra institecion en &l desamrollo de su

invesfigacion, asi como fambien la aplicacion de encuestas que involucre &l

estudia.

Sin otro en particulas me despido cordialmente.

ATTE

Firmay

340

L CARDEMAS FER“AMJEL
Gasenie Ceneral
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